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ANALISIS PENGARUH HARGA, IKLAN DAN KUALITAS PELAYANAN 
TERHADAP PERILAKU IMPULSE BUYING 
PADA PRODUK PARIWISATA 











Saat ini, persaingan antar perusahaan semakin kompentitif 
mengharuskan setiap pengusaha mengkaji ulang strategi yang digunakannya 
agar tidak kehilangan pelanggannnya dan demi mencapai keunggulan daya 
saing yang berkelanjutan. Usaha perusahaan dalam memasarkan produknya 
tidak bisa lepas dari beberapa faktor yaitu harga, iklan dan kualitas 
pelayanan. Ketiga faktor tersebut merupakan daya tarik pembeli untuk 
melakukan pembelian secara tak terencana (impulse buying). Atas dasar 
pemikiran tersebut penelitian ini memiliki tujuan untuk mengetahui 
pengaruh harga, iklan dan kualitas pelayanan terhadap perilaku impulse 
buying pada produk pariwisata PT. Lovely Corpin Tour & Travel Surabaya. 
Variable yang digunakan dalam penelitian ini adalah Harga (Price) 
(X1), Iklan (Advertissing) (X2), Kualitas Pelayanan (Services Quality) (X3) 
dan Pembelian Tak Terencana (Impulse Buying) (Y). sample yang diambil 
115 orang pelanggan peserta tour wisata PT. Lovely Corpin Tour & Travel 
Surabaya. Dari hasil jawaban responden kemudian dianalisis dengan tehnik 
analisis Struktural Equation Model (SEM). 
Hasil analisis menunujukkan bahwa hipotesiis pertama yang 
menyatakan Service Quality berpengaruh positif terhadap Impulse Buying 
tidak significan. Hipotesis kedua yang menyatakan Price berpengaruh 
negative terhadap Impulse Buying, dapat diterima. Dan hipotesis ketiga yang 




Kata kunci : Price  (X1),  Advertising  (X2),  Service  Quality ( X3)  dan  
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1.1  Latar Belakang 
Seiring dengan persaingan bisnis jasa pariwisata “ tour & travel ” yang  
semakin ketat, maka perusahaan dituntut untuk jeli dalam menentukan strategi , 
agar bisa memenangkan persaingan yang dihadapi.   
Mengkomunikasikan produk wisata kepada konsumen nyata maupun 
potensial membutuhkan usaha promosi yang efektif. Promosi dalam 
memperkenalkan atau mengkomunikasikan produk dan jasa yang dihasilkan, 
merupakan suatu usaha pemasaran perusahaan dalam meningkatkan penjualan ( 
Sutojo dan Kleinsteurber, 2002 ). Meningkatkan penjualan produk dan jasa, tidak 
lain adalah terjadinya peningkatan pembelian pelanggan. Untuk itu dibutuhkan 
informasi produk atau jasa dengan jangkauan konsumen yang lebih luas. 
Untuk menjangkau konsumen salah satu cara promosi yang dipakai 
perusahaan adalah dengan  iklan untuk merangsang konsumen sasaran dalam 
mengambil keputusan. Dalam melakukan pemilihan media iklan, pemasar harus 
memahami kemampuan media-media iklan dalam mengantarkan pesan ke 
khalayak yang dituju, frekuensi dan pengaruhnya terhadap tujuan pemasangan 
iklan. Bagaimanapun juga selain mempunyai keunggulan, setiap media iklan 
mempunyai kelemahan baik dari sisi biaya, jangkauan, dan sebagainya yang akan 
mempengaruhi keberhasilan iklan. 
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Selain iklan, agar sukses dalam memasarkan suatu produk atau jasa, setiap 
perusahaan harus menetapkan harganya secara tepat. Harga sebuah produk 
merupakan faktor penentu utama permintaan pasar. Karena itu produsen dalam 
menetapkan harga berdasarkan kombinasi antara produksi yang bisa memuaskan 
keinginan konsumen tersebut. Dalam menetapkan harga perlu mengikuti 
kebijaksanaan yang tidak baku. Oleh karena itu, diperlukan kelenturan (fleksibel) 
harga demi meningkatkan volume penjualan untuk mempertahankan pangsa pasar. 
Faktor ketiga yang tidak kalah penting dalam mempengaruhi keberhasilan 
pemasaran dalam perusahaan jasa pariwisata adalah kualitas pelayanan. Gronros 
(1984)  yang dikutip Lupioyadi (2001 : 5) mengemukakan dua konsep kualitas 
pada jasa pelayanan, yaitu kualitas tehnik dan kualitas fungsional. Kualitas tehnik 
adalah apa yang konsumen dapatkan, sedangkan kualitas fungsional mengacu 
pada bagaimana mereka menerima jasa pelayanan. 
Pengetahuan tentang perilaku konsumen merupakan kunci dalam 
merencanakan suatu strategi promosi yang baik. Konsumen merupakan asset 
perusahaan yang sangat berharga, sehingga diperlukan usaha untuk menciptakan 
sekaligus menjaga ekuitas tersebut (Abratt, et al, 1990). Perilaku pembelian yang 
tidak direncanakan (unplanned buying) atau pembelian impulsive  (impulse 
buying) merupakan sesuatu yang menarik bagi produsen maupun pengecer, 
karena merupakan pangsa pasar terbesar dalam pasar moderen. Konsumen sebagai 
pengambil keputusan pembelian atau yang berpengaruh dalam proses 
pengambilan keputusan tersebut, perlu dipahami melalui suatu penelitian yang 
teratur. Pada umumnya pembelian yang dilakukan pelanggan dalam pasar modern 
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seperti supermarket atau hypermarket, tidak semuanya direncanakan (Negara, 
2002). Diperkirakan 65 persen keputusan pembelian di seluruh supermarket 
dilakukan di dalam toko dengan lebih dari 50 persen tidak direncanakan 
sebelumnya, (Bayley, et al,1998). 
Keputusan pembelian konsumen terutama keputusan yang bersifat impulse 
buying dapat didasar oleh faktor individu konsumen yang cenderung berperilaku 
afektif. Perilaku ini kemudian membuat pelanggan memiliki pengalaman 
berbelanja. Menurut Hausman (2000), Piron (1991), Rook (1987) dalam Park Kim 
and Forney, (2005) hedonic shopping value memainkan peran yang cukup penting 
dalam impulse buying. Oleh karena itu konsumen mengalami impulse buying 
ketika didorong oleh keinginan hedonis atau sebab lain diluar alasan ekonomi, 
seperti karena rasa senang, fantasi, sosial atau pengaruh emosional. Ketika 
pengalaman berbelanja seseorang menjadi tujuan, untuk memenuhi kepuasan 
kebutuhan yang bersifat hedonis, maka produk yang dipilih bukan berdasarkan 
rencana awal, melainkan karena impulse buying yang disebabkan oleh pemenuhan 
kebutuhan yang bersifat hedonisme ataupun karena emosi positif (Park, Kim and 
Forney, 2005). 
Dalam penelitian ini, obyek yang diteliti adalah produk pariwisata 
PT.Lovely Corpin Tour & Travel Surabaya. Perusahaan jasa yang bergerak 
dibidang tour dan travel ini pada awalnya hanya menawarkan program paket tour 
wisata ke kawasan Asia. Karena semakin berkembangnya perusahaan , maka 
mulai tahun 2010 membuka paket tour wisata ke seluruh dunia. Program paket 
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tour wisata ini ada yang regular dan ada pula yang sifatnya request (permintaan) 
baik secara pribadi maupun group (instansi/lembaga pemerintahan). 
Selain menangani program paket tour wisata domestik dan internasional, 
PT.Lovely Corpin Tour & Travel Surabaya juga memberikan jasa pelayanan 
untuk pembuatan visa dan pasport. Pemesanan tiket pesawat dan hotel ke seluruh 
dunia juga dilayani di sini. 
Menurut data laporan jumlah peserta tour wisata PT.Lovely Corpin Tour 
& Travel Surabaya pada periode bulan Juli-Desember  2009 adalah sebagai 
berikut: 
TABEL 1 JUMLAH PESERTA TOUR WISATA 2009 




 Juli Agustus September Oktober Nopember Desember 
Asean 67 orang 60 orang 71 orang 73 orang 83 orang 103 orang 
Hongkong 43 orang 49 orang 58 orang 52 orang 62 orang 71 orang 
China 15 orang 20 orang 80 orang 22 orang 18 oramg 27 orang 
Sumber : Laporan Data PT. Lovely Corpin Tour & Travel Surabaya 
Berdasarkan data laporan tabel di atas, jumlah peserta tour wisata ke China 
untuk periode Juli-Desember 2009 paling rendah peminatnya dan mengalami 
fluktuasi. Untuk mendongkrak minat pelanggan maka PT. Lovely Corpin Tour & 
Travel Surabaya memberikan penawaran program paket wisata menarik  yaitu 
“Program Charter Flight ke China”. Program ini ditawarkan pada periode High 
Session atau Peak Session antara bulan Juli sampai dengan Desember tepatnya 
pada bulan September. 
Program Paket Charter Flight adalah salah satu paket acara yang 
ditawarkan agent dari luar negeri (China) kepada agent Indonesia dengan suatu 
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kondisi tertentu dan harga yang ditawarkan lebih murah daripada paket regular. 
Paket murah ini sangat diminati pelanggan dan mereka sangat antusias untuk ikut 
paket ini. 
Fenomena “Program Charter Flight ke China “ ini dimanfaatkan oleh 
PT. Lovely Corpin Tour & Travel dalam menarik pelanggan. Perilaku impulse 
buying yang merupakan karakteristik orang Indonesia dimanfaatkan untuk 
menggaet pelanggan sehingga berdampak pada kenaikan penjualan. Irawan (2007) 
konsumen Indonesia memiliki sepuluh karakter unik, yaitu berpikir jangka 
pendek, tidak terencana, suka berkumpul, gagap teknologi, berorientasi pada 
konteks, suka merek luar negeri, religius, gengsi, kuat disubkultur, dan kurang 
peduli lingkungan. 
Menurut data laporan Tabel di bawah ini, jumlah peserta tour wisata 
meningkat tajam sekitar 300% dengan adanya Program Charter Flight ke China 
pada bulan September 2009. Laporan jumlah peserta tour wisata ke China pada 
bulan Juli sampai dengan Desember 2009 mengalami fluktuasi.  
TABEL 2 JUMLAH PESERTA TOUR WISATA KE CHINA 
PERIODE JULI - DESEMBER 2009 
 
Jenis Bulan 
Kelamin Juli Agustus September Oktober Nopember Desember 
Pria 9 orang 15 orang 48 orang 14 orang 6 orang 12 orang 
Wanita 6 orang 5 orang 32 orang 8 orang 12 orang 15 orang 
Total 15 orang 20 orang 80 orang 22 orang 18 orang 27 orang 
       
Sumber : Laporan Data PT. Lovely Corpin Tour & Travel Surabaya 
Dari latar belakang yang telah dikemukakan, Peneliti tertarik untuk 
meneliti fenomena diatas dengan judul : ANALISIS PENGARUH HARGA, 
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IKLAN, DAN KUALITAS PELAYANAN TERHADAP PERILAKU 
IMPULSE BUYING PADA PRODUK PARIWISATA ( PT. Lovely Corpin 
Tour & Travel Surabaya). 
 
1.2 Perumusan Masalah : 
 Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan sebelumnya, maka 
rumusan masalah yang diajukan adalah : 
1. Apakah faktor harga mempengaruhi perilaku impulse buying pada produk 
pariwisata  PT. Lovely Corpin Tour & Travel  Surabaya? 
2. Apakah faktor iklan  mempengaruhi perilaku impulse buying pada produk 
pariwisata PT. Lovely Corpin Tour & Travel  Surabaya? 
3. Apakah faktor kualitas pelayanan  mempengaruhi perilaku impulse buying 
pada produk pariwisata  PT. Lovely Corpin Tour & Travel  Surabaya? 
 
1.3 Tujuan Penelitian : 
             Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian yang hendak 
dicapai adalah: 
1. Untuk membuktikan pengaruh harga terhadap perilaku impulse buying 
pada produk pariwisata  PT. Lovely Corpin Tour & Travel di Surabaya. 
2. Untuk membuktikan pengaruh iklan terhadap perilaku impulse buying 
pada produk pariwisata  PT. Lovely Corpin Tour & Travel di Surabaya. 
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3. Untuk membuktikan pengaruh kualitas pelayanan terhadap perilaku 
impulse buying pada produk pariwisata  PT. Lovely Corpin Tour & Travel 
di Surabaya. 
 
1.4 Manfaat Penelitian : 
a.Kegunaan Praktis 
 Bagi penulis atau peneliti 
Penulisan dan penelitian ini dapat dijadikan pengetahuan sebagai sumber    
sumbangan yang cukup penting terhadap aplikasi langsung di masyarakat 
atas pengetahuan secara teori yang didapat selama dibangku kuliah dengn 
praktis. 
 Bagi pemilik atau pengusaha travel dan tour pada umumnya 
Dapat dijadikan sebagai salah satu pertimbangan dan bahan acuan tentang 
bagaimana faktor-faktor tertentu mempengauhi pengambilan keputusan 
berbelanja konsumen. 
 Bagi lembaga pendidikan. 
Sebagai suatu hasil karya dan sebuah karya yang dapat dijadikan sebagai 
bahan wacana dan pustaka bagi mahasiswa/pihak lain yang memiliki 
keterkaitan meneliti dibidang yang sama. 
b.Kegunaan Teoritis 
 Sebagai bahan pembanding antara teori dan fakta atau kenyataan yang 
terjadi di lapangan. 
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 Sebagai salah satu bahan acuan di bidang penelitian yang sejenis dan 
pengembangan penelitian selanjutnya. 
 Sebagai pengembangan terhadap teori keputusan konsumen berbelanja dan 
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